
‘DE IDEALE PC 
GEBRUIKT ZOWEL 
SSD ALS EEN HDD’

De huidige explosie aan data biedt enorme kansen voor storage-
fabrikanten zoals WD, onderdeel van Western Digital. Naast aloude 
HDD’s met een steeds grotere capaciteit, groeit vooral de verkoop 
van SSD’s. En in dat gat springt WD met succes.
 
door: Edwin Feldmann

Barber Brinkman, 
senior salesmanager WD

Bij moederbedrijf Western Digital 
Corporation (WDC) is de laatste 
jaren veel veranderd. Senior 

salesmanager Barber Brinkman van WD 
werkt al bijna tien jaar voor het bedrijf 
en kan er dus over meepraten. Vooral 
overnames spelen daarin een rol. WDC 
nam branchegenoot Sandisk afgelopen 
zomer over nadat het Hitachi Global 
Storage Technology (HGST) in 2013 
had ingelijfd. Die overname van Hitachi 
is overigens nog steeds niet helemaal 
afgerond, legt Brinkman uit. “We staan 
nog steeds onder toezicht van Chinese 
toezichthouder en die houdt volledige 
integratie met HGST tegen. Dus hebben 
ze een eigen sales- en marketingafdeling 
en die teams moeten tot oktober van dit 
jaar apart blijven. Intern is er wel al veel 
geïntegreerd.”

Breed SSD-aanbod
Maar de voordelen van de overname van 
Sandisk zijn wel al duidelijk. “We kunnen 
partners nu een breed portfolio aan SSD’s 
presenteren”, stelt Brinkman. “Voor het 

kanaal hebben we de instap SSD met het 
merk WD Green, voor highend laptops 
en gaming is er WD Blue en tot slot 
is WD Black verkrijgbaar als SSD PCI 
Express voor vooral het inbouwen op 
moederborden.”

Brinkman erkent wel dat WD daarmee 
rijkelijk laat op de markt komt met 
SSD-schijven. “Maar we zijn de enige 
echte fabrikant van HDD-storage met 
een volledige SSD line-up. En dat is 
belangrijk omdat desktops en laptops 
steeds meer hybride storage hebben”, 
denkt Brinkman. “SSD is voor bestu-
ringssystemen en HDD voor grote 
hoeveelheden data omdat de kosten 
per GB bij HDD’s aantrekkelijker zijn. 
De ideale PC gebruikt tegenwoordig 
het beste van beide werelden. 
Instapmodel WD Green heeft minder 
SSD-opslagruimte (120 GB en 240 GB) 
en is het vooral geschikt voor snel 
opstarten. De WD Blue SSD is met 
varianten van 500 GB en 1TB beter in 
te zetten voor dataopslag.”

Ondersteuning van partners
De verkoop van de nieuwe schijven van 
WD heeft een vliegende start gemaakt 
sinds de introductie van de eerste SSD’s 
in oktober 2016, vertelt Brinkman. “In de 
Benelux zijn we in acht weken gegroeid 
van 0 naar 6 procent marktaandeel op 
de SSD-markt. We streven ernaar om in 
2017 te groeien van de vijfde of zesde 
positie op de SSD-markt naar een sterke 
nummer 2. Daar hebben we wel de steun 
van de bijna 1.500 partners in de Benelux 
voor nodig.”

Hybride opslag
Het partnerprogramma myWD helpt 
daarbij en staat al jaren als een huis. 
“Sinds de SSD’s ook in myWD zitten, 
zijn er resellers die snel zijn overgestapt 
op WD omdat de SSD’s gelijkwaardig of 
beter presteren dan schijven van concur-
rerende merken. MyWD kent bovendien 
een spaarprogramma waarmee ze per 
verkocht product ook punten sparen en 
die kunnen inwisselen voor kortingen. 
Het verkopen van de hybride opslagop-
lossing voor PC’s en notebooks biedt 
veel mogelijkheden voor partners om 
sneller te sparen. Dat maakt myWD dus 
zeer aantrekkelijk”, besluit Brinkman. «
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